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1. PRESENTACIÓN 
 
 
 
 
Desde el comienzo las organizaciones se han interesado  por la mejora continua 
en los procesos que llevan a la prestación o elaboración de bienes o servicios. 
Cada una tiene necesidades, clientes,  proveedores, empleados y competidores 
diferentes. La venta de bienes y servicios constituye su razón de ser, lo que las 
mantiene en el mercado, lo que las haces mas o menos competitivas. Todo esto 
se logra con una adecuada planeacion  y administración  que es liderada por el 
Gerente o el Administrador.  
 
Inicialmente las organizaciones ofrecían sus bienes y/o servicios solo como un 
producto más. No se ofrecía algo adicional. Solo se satisfacía una necesidad. Si 
se fabricaba un automóvil solo satisfacía la necesidad de transporte. Los tiempos 
cambiaron y esta idea también. Ahora se fabrican automóviles  pero no solo para 
su uso inicial: el transporte; ahora se piensa en un conjunto de necesidades que 
satisfacer como la comodidad, la seguridad y quizás lo mas importante sea la 
familia. 
 
Así como este ejemplo hay muchos y las organizaciones se han visto en la 
necesidad de ofrecer sus productos con unos elementos adicionales para así tener 
unos clientes satisfechos que a la larga crearan una lealtad al producto y le darán 
una buena reputación. 
 
El portafolio de servicios es una clara muestra de esto ya que  una organización 
puede ofrecer una  variedad de bienes y servicios que satisfagan un sinnúmero de 
necesidades de sus clientes. Además ofrece varias alternativas de donde escoger 
y se presentan como una solución para los potenciales clientes. 
 
Un portafolio de servicios le permite a las organizaciones tener varios productos  
que le permitan generar recursos de manera independiente. Cada uno es un 
negocio dentro de la organización. Una organización puede tener varios negocios. 
Esto es lo que se conoce como UNIDADES ESTRATEGICAS DE NEGOCIOS 
(U.E.N) Cada unidad tiene una visión, una misión, unos objetivos, una razón de 
ser. 
 
Es por eso que se planteo la presente investigación en la que se pretende ofrecer 
una serie de activos que posee la Universidad del Magdalena a través del diseño 
de un Portafolio de Servicios de Planta Física y Recursos Educativos para 
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presentarse como una alternativa para la generación de recursos adicionales que 
permitirán hacer inversiones y realizar mantenimientos a los mismos. 
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
 
 
 
La Universidad del Magdalena solo garantizará un ritmo de crecimiento sostenido 
en la medida  que logre estructurar una sólida dinámica de generación de recursos 
propios a través de la venta de servicios, que le permitan contar con recursos 
distintos a matriculas para el financiamiento o cofinanciamiento de proyectos de 
desarrollo. 
 
Los ingresos propios de la Universidad están dados por concepto de  matriculas 
de pregrado y estampilla.  La venta de cursos de educación continuada y de 
postgrado no han logrado ser una fuente importante de generación de recursos ni 
presentan excedentes económicos que permitan financiar proyectos importantes. 
 
En estas circunstancias se requiere en consecuencia, la búsqueda de alternativas 
creativas y audaces para la generación de recursos, donde participen de manera 
conjunta tanto lo académico como la parte de extensión y la parte financiera;  
aunque esta ultima  garantiza la estabilidad de la Institución para mantener los 
niveles actuales de servicios, no garantiza la sostenibilidad de su crecimiento, toda 
vez que este implica esfuerzos financieros que están mas allá de lo estrictamente 
operacional. 
 
En la actualidad la Universidad cuenta con una gran capacidad  instalada como 
planta física, recursos informáticos, recurso humano calificado, lo cual le confiere 
grandes potenciales para prestar servicios especializados que permitan mejorar al 
tiempo tanto los ingresos por recursos propios como la satisfacción a la 
comunidad. 
 
Con base a lo anterior surgen las siguientes preguntas: 
 
¿El diseño de un portafolio de servicios de planta física y recursos educativos será 
para la Universidad del Magdalena una herramienta efectiva y eficaz que le 
ayudara con  la venta de servicios y la generación de recursos?    
 
¿Será que la interacción con la comunidad es la mejor forma para promocionar los 
servicios ofrecidos por la Universidad del Magdalena? 
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3. ANTECEDENTES 
 
 
 
 
Corrían los años 70`s cuando surgió el termino UNIDADES ESTRATEGICAS DE 
NEGOCIOS (U.E.N) que es un grupo de servicios o productos que comparten un  
conjunto común de clientes y competidores lo mismo que factores claves para el 
éxito. En estos años las empresas se preocuparon por la diversificación de sus 
negocios. Ya el alma de las empresas no era un solo producto. Se pensó en la 
diversificación sin dejar de lado la idea original. Tener  mas de un producto 
generaría recursos adicionales, atraería más clientes,  beneficios y también más 
retos. Todo esto se logra con una adecuada Planeacion llevada a cabo por el líder 
de la organización. 
 
Para estos años  apareció en el escritorio del Chief Executive Officer (CEO)1 quien 
es la persona con la mas alta responsabilidad en la Organización  un gráfico que 
marcaba la evolución de las ventas y la rentabilidad. Hoy el CEO cuenta con una 
matriz en la que se ubican los diferentes negocios de la empresa en función de su 
desempeño y el atractivo del sector, llamada matriz BCG (Boston Consoulting 
Group). Esta es sin duda, una de las herramientas más utilizadas en el análisis del 
portafolio, a la que le siguieron otras que buscaron (y buscan) perfeccionar el 
análisis estratégico. 
Los años 70´s2 presenciaron el desarrollo de los modelos de portafolio estratégico 
basados en el concepto de estrategia corporativa. Un enfoque muy popular fue 
proporcionado por el  (BCG) con su Growth share Matriz3, que fueron muy 
populares por dos factores principales. Primero, los modelos de portafolio 
estratégico ligaban el mercado, las finanzas y los aspectos operativos, para 
generar interacciones integrales, ausentes de las anteriores formulaciones del 
proceso de estrategia. Segundo, y desde una perspectiva más pragmática, el 
modelo BCG de estrategia empresarial definía el mercado atractivo como el 
crecimiento del mercado y la solidez de la empresa, como su participación relativa 
en el mercado respecto a empresas líderes dentro del mismo.  
                                            
1 http://www.mercado.com.ar/lideres/0704-11/nota_0704-11.asp 
2 http://www.azc.uam.mx/publicaciones/gestion/num4/doc8.html 
3 Para una discusión de la Growth Share Matrix del Grupo Consultor de Boston véase a Thomas H. 
Naylor, Strategic Planning Management (Oxford, OH: Planining Management Kingdom (New York, 
NY: Jhon Wiley & Sons, Inc. 1991), p. 262. 
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Con la llegada de los años  80´s4 la perspectiva cambió se paso de la visión del 
mercado atractivo a la del fortalecimiento de la empresa. Descrita como el 
movimiento de "regreso a los clásicos" este cambio en la postura estratégica fue, 
en gran parte, resultado de algunas observaciones sencillas del medio ambiente 
de las empresas. Una observación fue que el estilo BCG producía en general 
resultados confusos. Otra quizás la más importante fue que "la ganancia, no era 
suficiente", "La ganancia, como objetivo, es insuficiente para sostener las 
ganancias"5.  Algunas empresas como Toyota y Wal-Mart, que se iniciaron 
operando en áreas relativamente pobres, lograron sobrevivir y prosperar en 
muchos aspectos hasta llegar a dominar sus respectivas industrias.  
En los años 90´s6, algunas empresas adoptaron una perspectiva interna mayor 
enfatizando en lo que se ha llamado comúnmente calidad. Mucho del creciente 
interés de la calidad ha sido atribuido a los esfuerzos pioneros de personas como 
W. Edwards Deming y Joseph Juran7. Como resultado del trabajo de Deming, 
Juran y otros, el movimiento de la calidad no ha sido sólo adoptado por empresas 
privadas sino por las publicas.  Las organizaciones han entendido que debe haber 
una conexión entre la calidad y la estrategia empresarial a través de un proceso 
conocido como “seis pasos hacia seis sigma”, que consiste en las siguientes 
acciones: 
1. Identificar el producto que generes o el servicio que ofrezcas. 
2. Identificar él o los consumidores de su producto o servicio y determinar lo 
que ellos consideren importante.  
3. Identificar sus necesidades (para ofrecer productos o servicios que 
satisfagan al consumidor).  
4. Definir el proceso para un buen desempeño del trabajo.  
5. Proceso a prueba de error y eliminación de esfuerzos inútiles.  
6. Asegurar mejoras continuas: midiendo, analizando y controlando el proceso 
de perfeccionamiento.  
En la actualidad algunas organizaciones en Colombia han diseñado portafolio de 
servicios; se pueden mencionar las Empresas Municipales de Cali  EMCALI, que 
ofrece los servicios de revisión y aprobación de proyectos hidrosanitarios de redes 
externas e internas, detección de fugas no visibles, medición de caudal y presión, 
                                            
4 http://www.azc.uam.mx/publicaciones/gestion/num4/doc8.html 
5 Joe Flower, Prince of the Magic Kingdom (New York, NY: John Wiley & Sons, Inc., 1991), p.262 
6 http://www.azc.uam.mx/publicaciones/gestion/num4/doc8.html 
7 Algunos trabajos recientes de estos autores son: W. Edwards Deming, Out of the crisis. 
(Cambridge, Ma: Massachussets Institute of Technology, Center of Advanced Engineering suty, 
1986) Joseph M. Juran. Juran on Leadership for Quality: An Excecutive Handbook (New York, NY: 
Free Press, 1989). 
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calibración de medidores de acueducto, interventoría en construcción de obras de 
acueducto y alcantarillado. 
 
Las instituciones financieras son otro ejemplo de organizaciones  que   toman la 
decisión de elaborar portafolios de servicios donde ofrecen apertura y manejo de 
cuentas, créditos a corto, mediano y largo plazo e  inversiones, por mencionar 
algunos. 
 
Un claro ejemplo de portafolios  de servicios que más usan las personas son los 
que ofrecen las agencias de viaje y los hoteles. Las agencias de viajes ofrecen 
paquetes de uno y varios pasajes o tiquetes, alojamiento, guías, transporte 
interno, entradas a sitios turísticos, espectáculos entre otros. Las personas no se 
preocupan por donde hospedarse ya que las agencias de hoy en día hacen 
alianzas con  muchas cadenas hoteleras para ofrecer un servicio que incluya todo. 
Por su parte los hoteles ofrecen paquetes que incluyen alojamientos para una, 
dos, tres o mas personas, alojamiento con alimentación completa, parcial o sin 
ella, recreación, salidas, excursiones y a su vez los tiquetes aéreos. 
 
A nivel nacional varias universidades han diseñado portafolios donde ofrecen 
servicios como asesorías, diseños, alquiler de escenarios deportivos y 
laboratorios, entre otros.  Algunas de estas universidades son: la Universidad de 
Caldas que ofrece servicios de Diseño Grafico, Diagramación, Asesorías 
Publicitarias, Fotomecánica, Impresión Digital y la Venta de Servicios del Sistema 
de Producción de la Facultad de Ciencias Agropecuarias.  
 
La Universidad de Antioquia que ofrece  servicios en el área de Ingeniería tales 
como Asesorías, Seminarios, Talleres, Congresos, Análisis y Pruebas en los 
Laboratorios de Agua, Materialografia, Microondas, Mineralurgía y Cerámicos de 
Polímeros, Telecomunicaciones y de Ingeniería Mecánica. 
 
Estos ejemplos ilustran como las diferentes organizaciones de hoy día diseñan 
portafolios de servicios para ser ofrecidos a la comunidad en general con el fin de 
obtener recursos adicionales. 
 
Hasta 1997 la Universidad del Magdalena, se encontraba físicamente en un 
estado deprimente y carecía de espacios dotados adecuadamente, su área 
construida no superaba los 12.700 metros cuadrados, lo cual constituía un espacio 
muy reducido para llevar a cabo funciones de tipo académico, administrativas y 
deportivas. Para este año la Universidad del Magdalena contaba con el Edificio 
Administrativo, seis bloques de salones que a la vez albergaban laboratorios, 
decanaturas, direcciones de programas y oficinas, ubicados a lo largo de la 
plazoleta central, una biblioteca central, un bloque en  la parte posterior, la Planta 
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Piloto Pesquera de Taganga, escenarios deportivos como una cancha de softbol y 
una cancha de fútbol que tenia grama en mal estado,  camerinos destruidos y en 
unas  condiciones deplorables, y una cancha de Basketball con tableros 
destruidos y sin graderías. Estos escenarios carecían de iluminación lo que 
impedía desarrollar actividades deportivas en horarios nocturnos y una cafetería 
central con instalaciones locativas deplorables como mesas en mal estado y 
espacios reducidos; todo esto para satisfacer las necesidades de 1711 
estudiantes, 273 docentes y 186 trabajadores de la Planta Administrativa.. 
                   
Es por ello que a partir de 1998 se comenzó a formular el  Plan de Desarrollo 
Físico, el cual se encuentra incluido en el Plan Decenal de Desarrollo 2000-2009 
que pretende la dotación de mas salones de clases, la recuperación de zonas 
verdes, mejoramiento de edificaciones, ampliación de vías, reconversión y 
creación de laboratorios, conexión a Internet, dotación de salas de consulta, 
modernización de la Biblioteca, construcción de áreas deportivas y consecución 
por comodato de espacios para el desarrollo cultural. Desde entonces este plan ha 
sido la hoja de ruta de este proceso de expansión material.  Hoy en día este 
proyecto arroja grandes resultados ya que la Ciudadela Universitaria cuenta con 
46.400 metros cuadrados de área construida.  
 
Los escenarios deportivos son completamente nuevos; se cuenta con una cancha 
de fútbol con pista de atletismo y una grama en optimas condiciones, para el año 
2006 se iniciaron los trabajos para su iluminación, una de tenis, una de softbol, 2 
canchas de Microfutbol que al mismo tiempo sirven para jugar Baloncesto y 
Volleyball y una de Basketball dotadas de graderías, camerinos, baterías 
sanitarias. Cuenta con los auditorios Julio Otero y Roque Morelli en la sede central 
y el Madre Margoth en el Claustro San Juan Nepomuceno ubicado en la parte 
centro de Santa Marta, el edificio Sierra Nevada donde funcionan salones, 
Decanaturas con sus respectivas Direcciones de Programa, se mejoraron los 
bloques de salones ya existentes habilitándose para ser usados como oficinas, 
centros de investigación, salas de Internet, laboratorios y clínica odontológica. La 
cafetería central fue reconstruida en su totalidad; cuenta con una moderna cocina, 
mostrador de comidas, refrigeradores y cuenta con dos alas para albergar a la 
comunidad universitaria en los momentos de descanso. 
 
Además la Universidad del Magdalena cuenta con el Centro Cultural San Juan 
Nepomuceno donde funciona el Museo de Arte, la Tienda Universitaria y el 
Instituto de Investigaciones Tropicales Intropic; sus salones son usados para dictar 
clases a alumnos en la modalidad presencial y de Postgrados. Recientemente fue 
dado en arriendo el Edificio Pió Dávila ubicado en la zona centro de Santa Marta el 
cual fue habilitado como edificio de salones, oficinas y donde funciona el Instituto 
de Postgrados de esta casa de estudios. 
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Aun con estas instalaciones es insuficiente satisfacer las necesidades de la 
comunidad universitaria. Sin embargo para mediados del año 2007  esta prevista 
la apertura del nuevo bloque de salones en la sede central de la Universidad del 
Magdalena  que llevara el nombre “CIENAGA GRANDE”. 
 
En la Universidad del Magdalena  se ofrecen servicios con el fin de captar 
recursos adicionales. Ejemplos de esto son los que aparecen el la pagina Web  
www.unimagdalena.edu.co donde se encuentran los servicios que ofrecen los 
Laboratorios de: 
 
•  Sistemas Operativos. 
1. Diplomados en Ofimática y Telecomunicaciones ofrecidos al sector       
empresarial de la región. 
  
•  Acuacultura. 
o Prácticas académicas a los diferentes programas en el área de la 
Acuacultura, Patología, Nutrición en peces y Control de Calidad. 
o Asesoría en trabajos de investigación en el campo de la Acuacultura, 
Control de Calidad y áreas a fines. 
o Investigación docencia e investigación aplicada 
 
•  Microbiología y Fitopatología. 
1. ANÁLISIS MICROBIOLÓGICOS PARA AGUAS 
a. Análisis Microbiológico para Agua Potable  
b. Análisis Microbiológico para Aguas de Riego 
2.  ANÁLISIS MICROBIOLÓGICOS EN ALIMENTOS 
a. Análisis en frutas y frutas procesadas 
b. Análisis en Bebidas frutales 
c. Análisis en productos pesqueros 
3. ANÁLISIS MICROBIOLÓGICO PARA SUELOS 
a. Recuento de colonias de Bacterias  
b. Recuento de colonias de Hongos 
c. Identificación de Hongos asociados al suelo 
4. ANÁLISIS DE DIAGNOSTICO FITOPATOLÓGICO 
a. Diagnostico Vegetal: Diagnostico Fitosanitario y/o Sanidad 
Vegetal 
b. Identificación de Hongos, Bacterias, Nematodos y virus 
asociados a enfermedades vegetales, y/o cultivos prioritarios 
de la región caribe. 
c. Identificación de Hongos y bacterias Entomopatògenas  
d. Asesorìa en manejo integrado de enfermedades en cultivos 
prioritarios 
 20
5. PREPARACIONES DE PLACAS CON COLORACIÓN DE TIPO: 
a. Coloración de Gram.  
b. Coloración de ácido resistente  
c. Coloración en Hongos 
d. Coloración Simple  
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4. MARCO TEORICO CONCEPTUAL 
 
 
 
 
4.1 ¿QUE  ES UN PORTAFOLIO DE SERVICIOS? 
 
 
 
 
Para entender el concepto de Portafolio de Servicios como primera medida es 
necesario conocer las definiciones de “portafolio” y “servicio”. 
 
Portafolio y servicio son palabras que tienen numerosos significados.  El idioma 
castellano no es rígido, frío y permanente.  Se va modificando y cambiando.  Las 
palabras son solo formas de expresar conceptos. 
 
Hoy la Academia de la Lengua define  el, Portafolio como cartera de mano para 
llevar libros, papeles, etc.  Metafóricamente la palabra portafolio se aplica a los 
valores (acciones, bonos, pagarés, y otros valores en papeles) que mantiene un 
inversionista.  También se le conoce como escritos o soportes que sirven para 
llevar un orden de ideas, tareas, testimonios, etc., todo sea dependiendo de la 
actividad que realice el individuo que lo utilice; y el servicio, como la prestación o 
actividad organizada para satisfacer las necesidades y exigencias de consumo no 
individual, sino esencialmente colectivo de una comunidad urbana, el servicio 
puede ser de carácter privado o público. 
 
Definir un portafolio de productos (bien o servicio) significa analizar cada uno de 
ellos, determinar cuales son los que verdaderamente vale la pena mantener y 
decidir cuales deben eliminarse.  Para hacer esto, lo primero es entender que 
nunca hay que enamorarse de los productos.  Desde el punto de vista 
empresarial, debe vérseles simplemente como generadores de utilidades, algunos 
las producen bien, otros no la producen del todo.    
 
 
4.2 INICIO DEL PORTAFOLIO DE SERVICIOS 
 
 
 
Inicialmente las organizaciones solo producían un bien o servicio y solo para 
satisfacer una necesidad.  El tener un solo producto era muy riesgoso ya que si 
fallaba o no tenia la aceptación del consumidor lo mas seguro era que la empresa 
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quebrara. Muchas organizaciones se dieron cuanta de lo riesgoso que era tener 
un solo producto y empezaron a diversificar sus negocios. Ahora tenían bienes o 
servicios en donde si fallaba uno los otros podían hacer contrapeso a la perdida. 
También se dieron cuenta que el consumidor quería algo extra en su producto, 
algo que satisficiera mas que una necesidad principal. Es por eso que empezaron 
a organizar sus productos por la figura de Portafolio de Servicios. Acá los clientes 
tenían la posibilidad de escoger entre un abanico de servicios el que mas se 
ajustara a sus necesidades. 
 
En los años sesenta, The Boston Consulting Group7 (BCG) propuso una matriz 
para el análisis de la cartera de negocios y productos de la empresa. En función 
del crecimiento del sector (atractivo del mercado) y de la cuota de mercado relativa 
(posición competitiva) que tiene la empresa en cada negocio, la matriz permite 
establecer qué negocios generan liquidez y cuáles la requieren, y en 
consecuencia, definir la estrategia corporativa de actuación. Su objetivo era 
determinar la estrategia de mercadeo que se debe seguir con relación a la mezcla 
de productos que idealmente debería darse en la empresa.   
 
La facilidad de entender este concepto, a la vez que su profundidad, le ha valido 
ser reconocida y utilizada ampliamente, desde que fuera publicada en un boletín 
del BGC en el año 1970, con el titulo de “El Portafolio de Productos”. 
 
Desde entonces, se habla de los “portafolios” de productos, para indicar todos los 
elementos que generan ingresos para la empresa u organización.  El portafolio o 
cartera la pueden conformar productos tangibles (que se pueden ver o tocar 
“bienes”), e intangibles (que no se pueden ver ni tocar “servicios”).  A los unos 
como los otros se les llama indistintamente productos. 
 
 
 
4.3 CARACTERISTICAS DE UN PORTAFOLIO DE SERVICIOS 
 
 
 
Según el modelo generado por BCG8, se entiende que las ventas tienen una 
estrecha relación con la rentabilidad y el flujo de caja.  Los productos, según  esta 
teoría, pueden dividirse en cuatro grupos: estrellas, vacas de efectivo, signos de 
interrogación y perros. 
 
 
                                            
7 http://www.mercado.com.ar/lideres/0704-11/nota_0704-11.asp 
8 http://www.mercadeo.com/19_matriz.htm 
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Estrellas. Los productos estrellas son aquellos que tienen participación importante 
en el portafolio, con alta tasa de crecimiento. Generan altas ventas y utilidades, 
consecuentemente un flujo importante de efectivo. Los productos estrellas, como 
están en crecimiento, requieren de gran cuidado e inversiones grandes en ellos. 
Vacas lecheras. Estos también tienen alto volumen de ventas y dan utilidades 
fuertes. Son un recurso, como su nombre lo indica, muy importante para la 
empresa para la generación de efectivo.   
Los signos de interrogación. Estos productos, según el modelo, poseen gran 
potencial, pero requieren gran  atención, para que tengan una participación 
importante en la mezcla de productos. 
Perros. Son productos de baja participación en mercados de crecimiento bajo. 
Reciben poca o ninguna inversión de recursos de mercadeo.  
Estos grupos se posicionan en cuatro cuadrantes de la matriz cuyos ejes se 
dividen en porciones alta y baja, en relación con (a) el crecimiento del mercado o 
negocio y (b) la posición competitiva. 
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La matriz se divide en cuatro áreas, como se muestra en el gráfico de arriba,  Si 
todos los productos de una empresa, una vez clasificados, se colocan sobre la 
matriz en forma de puntos plateados, se puede tener una buena idea para hacer 
análisis y proyección del comportamiento de los productos, para determinar el 
portafolio ideal.  El grosor del punto, que identifica al producto, a la vez que su 
colocación en la matriz dependerá de su comportamiento en el mercado. 
Los modelos de portafolio se relacionan directamente con el comportamiento a 
futuro de los productos. El modelo de portafolio de BCG proporciona a la dirección 
una excelente herramienta para desarrollar una estrategia de la mezcla de 
productos que debe tener la empresa para cumplir con sus objetivos. 
En el año de 1971 General Electric9  adopto un tipo de organización conocido 
internacionalmente como UNIDADES ESTRATEGICAS DE NEGOCIOS (UEN) 
que son unidades u órganos empresariales compuestos por uno o mas productos 
muy determinados que tienen un mercado básico común, muy delimitado al frente 
del cual hay un manager o directivo que tiene la responsabilidad de integrar todas 
las funciones mediante una estrategia frente a uno o varios competidores 
identificables.  
 
Las U.E.N. son negocios dentro de los negocios.  Cada uno tiene su Misión, Visión 
y Objetivos.  Cada una se diferencia de la otra  al momento de concebir su 
estrategia de competencia bajo la consideración  de que cada unidad  tiene 
diferentes oportunidades y demanda distintos esfuerzos.  
 
Así se puede tener una visión más clara de lo que es un portafolio de servicios, 
para que sirve y cuales son sus beneficios.  
 
 
_________________ 
9 
http://personal.telefonica.terra.es/web/franciscomanso/Aport%20_art%201.1.12.htm 
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5. JUSTIFICACIÓN 
 
 
 
 
La administración de la  Universidad del Magdalena formulo el Plan de Desarrollo 
Físico 2002-2007 orientado  hacia la dimensión académica y a la creación de 
importantes obras de infraestructuras como son la Granja  Agroindustrial, 
Laboratorios de Ciencias básicas, Laboratorios de Ingenierías, Laboratorios de 
Salud y Anfiteatro, Edificios de Aulas I, II, III y IV, Centro de Postgrados y 
Educación Continuada, Museo Universitario, Centro de Convenciones y Auditorio, 
Centro de Bienestar Universitario, Politeca, Centro de Nuevas Tecnologías de la 
Información, Cafeterías, Edificio Administrativo, Capilla Ecuménica, Centro de 
Idiomas, Coliseo Deportivo y Canchas Deportivas; con el fin de brindarle a la 
Comunidad Universitaria espacios mas dignos para el desarrollo del potencial 
académico, deportivo y recreativo. 
 
La Universidad del Magdalena no solo  debe enfocarse en contribuir en el 
desarrollo académico, social y cultural de los que interactúan en ella, si no que 
también considerar la posibilidad de ofrecer algunos de sus activos de manera 
directa, a la comunidad en general, como lo son,  las Organizaciones del sector del 
servicio de la ciudad de Santa Marta en el Departamento del Magdalena. 
Además uno de los programas en que mas hincapié hace la Universidad del 
Magdalena son los de Extensión liderados por la Vicerrectoria de Extensión. Con 
esto se busca la proyección de la Universidad hacia la comunidad. La Universidad 
del Magdalena expresa en su Misión el propósito fundamental de contribuir al 
desarrollo de la región y del país mediante el fomento de la educación pública, la 
ciencia y la cultura, incrementando los conocimientos al servicio del hombre, 
vinculándose de igual forma en la solución de los problemas económicos, 
ambientales, culturales, sociales y políticos de su entorno; enfatizando en el 
desarrollo sostenible y propiciando el reconocimiento y respeto de los valores que 
le conceden la identidad a la región caribe y al Proyecto de Nación. 
Teniendo en cuenta lo anterior y teniendo una amplia visión la Universidad del 
Magdalena podría ofrecer algunos de sus activos  como los  escenarios 
deportivos, equipos audiovisuales (Video beam, proyector de acetatos, de filminas, 
opacos) y auditorios a la comunidad en general con el fin  de generar recursos que 
le permitan hacen inversiones como la adquisición de mas equipos y ayudar con 
los gastos de mantenimiento de los mismos. 
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A mediano plazo seria una buena opción ya que con lo contemplado en los 
proyectos de dotación de equipos audiovisuales y en el Plan de Desarrollo Físico 
se contaría con equipos suficientes para satisfacer la demanda interna y se 
dispondría de otros para ser puestos en alquiler. 
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6. OBJETIVOS 
 
 
 
 
6.1 GENERAL 
 
 
 
Diseñar el portafolio de Servicios de Planta Física y Recursos Educativos 
de la Universidad del Magdalena con el fin de que la institución tenga una 
herramienta que le permita ofrecer sus servicios para así obtener recursos 
adicionales para  su mantenimiento, adecuaciones futuras y la realización 
de otras inversiones. 
 
 
6.2 ESPECIFICOS 
 
 
 
• Caracterizar las Unidades que integran la infraestructura objeto del 
Portafolio de Servicios. 
 
• Determinar la aceptación del proyecto por parte de los potenciales 
demandantes. 
 
• Establecer la tabla de valores de los servicios ofrecidos. 
 
• Diseñar la Arquitectura Organizacional de los  servicios ofertados. 
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7. FORMULACIÓN Y GRAFICACIÓN DE HIPÓTESIS 
 
 
 
 
7.1 FORMULACIÓN 
 
Una vez diseñado  el Portafolio de Servicios de Planta Física y Recursos 
Educativos de la Universidad del Magdalena la institución  tendrá una herramienta 
que le permitirá ofrecer a las empresas del Sector de Servicios de la ciudad de 
Santa Marta, los servicios con que cuenta para así poder percibir recursos 
suficientes  para el mantenimiento de los mismos, adecuaciones futuras, 
realización de otras inversiones al igual que  la satisfacción de la comunidad 
Samaria. 
  
7.2 GRAFICACIÓN  
 
 
 
 
INVERSIONES Y 
MANTENIMIENTO 
UNIMAG  
• PLANTA FISICA 
• RECURSOS 
EDUCATIVOS 
 
EMPRESAS 
SECTOR 
SERVICIOS 
 
               RECURSOS 
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8. DISEÑO METODOLOGICO 
 
 
 
 
8.1.  TIPO DE INVESTIGACION 
 
El tipo de estudio que se uso  en la presente investigación fue de carácter 
Informativo, Descriptivo y Exploratorio ya que permitió conocer los servicios con 
que cuenta la Universidad del Magdalena, ofrecerlos y ver si la comunidad 
empresaria de la ciudad de Santa Marta esta dispuesta a demandar estos 
servicios. 
 
8.2.  POBLACION Y MUESTRA 
 
 
8.2.1. Población: La población objeto de estudio la constituyen las Pymes de la 
ciudad de Santa Marta. El número total de empresas es de 452 inscritas en la 
Cámara de Comercio de Santa Marta y divididas en sectores de la siguiente 
manera: 
 
 Sector de la Salud, Protección, Riesgos y Medicina del Personal de las 
Empresa.  
 
 Sector de las Funerarias. 
 
 Sector de Agente de Aduanas y SIA. 
 
 Sector de Transporte Terrestre y Marítimo. 
 
 Sector de Educación no Formal. 
 
 Sector de Operadores Portuarios. 
 
 Sector de Agencias Marítimas. 
 
 Sector de Almacenamiento de Mercancía. 
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 Sector de Hoteles. 
 
 Sector de Manejo de Carga 
 Sector de Vigilancia Privada. 
 
 Sector de Bolsas de Empleo, Servicio de Aseo y Lavado de Ropa. 
 
 Sector de Asesoria y Venta de Seguros. 
 
 Sector de Telecomunicaciones, TV, Radio y Publicidad. 
 
 Sector de Servicios Marítimos, Aéreos, Maquinarias y Portuarios. 
 
 Sector de Servicios de Postales y Correos. 
 
 Sector de Asesorias Generales (Legales, Financieras, Productivas                                              
y Contratistas). 
 
Sector de Servicios Sociales, Recreativos, Turismo y Viajes. 
 
 Sector de Bancos. 
 
 Sector de Servicios Varios. 
 
 Sector de Servicios Públicos. 
 
 Sector de Servicios de Construcción y Asesorias. 
 
 Sector de Prestamos, Cambio de Cheques y Divisas. 
 
 Sector de Servicios de Restaurantes. 
 
 Sector de Servicios para Vehículos, Motores y Automotores. 
 
 Sector de Servicios de Mantenimiento de Aires Acondicionados y 
Ascensores. 
 
 
8.2.2. Muestra: La muestra se obtuvo aplicando formulas estadísticas 
cuantitativas ya que son empresas que se escogieron y fueron seleccionadas 
mediante un muestreo aleatorio que involucra todas las PYMES de Santa Marta.  
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La aplicación de este método sirve para obtener una muestra representativa, la 
cual se calculo con la formula: 
 
 NZ2  PQ 
n = −−−−−−−−−−−−−−−−− 
       (N-1) E2  + Z2 PQ 
 
Donde. 
n. Tamaño optimo de la muestra  
N: Tamaño de la población (452) 
E: Nivel de error (0.05) 
Z: Confianza  (1.96) 
P: Probabilidad de Éxito (0.8) 
Q: Probabilidad de Fracaso  (0.2) 
 
Se procede a reemplazar los valores de la formula quedando de la siguiente 
manera: 
 
 
 
452(1.96)2  *(0.8)(0.2) 
n = --------------------------------------------------- 
       (452-1) (0.05)2  + (1.96)2 (0.8)(0.2) 
 
n= 238. 
 
La encuesta fue aplicada a 238 empresas. 
 
 
 
De la anterior formula la muestra para cada sector según su población queda de la 
siguiente manera: 
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Sector de la Salud, Protección, Riesgos y Medicina del Personal de las Empresas. 
 
n = 14 
 
Sector de las Funerarias. 
 
n = 4 
 
Sector de Agente de Aduanas y SIA. 
 
n = 7 
 
Sector de Transporte Terrestre y Marítimo. 
 
n = 17 
 
     Sector de Educación no Formal. 
 
      n = 2 
 
Sector de Operadores Portuarios. 
 
n = 10 
 
Sector de Agencias Marítimas. 
 
n = 8 
 
Sector de Almacenamiento de Mercancía. 
 
n = 4 
 
Sector de Hoteles. 
 
n = 16 
 
      Sector de Manejo de Carga 
        
      n =  9 
      Sector de Vigilancia Privada. 
 
      n = 10 
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      Sector de Bolsas de Empleo, Servicio de Aseo y Lavado de Ropa. 
  
      n = 14 
  
      Sector de Asesoria y Venta de Seguros. 
 
      n = 9 
 
      Sector de Telecomunicaciones, TV, Radio y Publicidad. 
 
      n = 16 
 
      Sector de Servicios Marítimos, Aéreos, Maquinarias y Portuarios. 
 
      n = 10 
 
      Sector de Servicios de Postales y Correos. 
 
      n = 10 
 
Sector de Asesorias Generales (Legales, Financieras, Productivas y 
Contratistas).                               
 
      n = 14 
 
Sector de Servicios Sociales, Recreativos, Turismo y Viajes. 
 
      n = 11 
 
Sector de Bancos. 
 
      n = 8 
 
Sector de Servicios Varios. 
 
      n = 10 
 
Sector de Servicios Públicos. 
 
      n = 5 
      Sector de Servicios de Construcción y Asesorias. 
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      n = 7 
 
Sector de Prestamos, Cambio de Cheques y Divisas. 
 
      n = 4 
 
Sector de Servicios de Restaurantes. 
 
      n = 8 
 
Sector de Servicios para Vehículos, Motores y Automotores. 
 
      n = 10 
 
Sector de Servicios de Mantenimiento de Aires Acondicionados y                      
Ascensores. 
  
      n = 6 
 
 
8.3. DETERMINACIÓN DEL UNIVERSO GEOGRAFICO Y TEMPORAL DE          
  ESTUDIO 
 
 
 
8.3.1.  Espacio Temporal: Esta investigación tuvo un periodo histórico 
comprendido desde 1997 hasta el mes de julio de 2006. 
 
8.3.2.  Espacio Geográfico: La presente investigación se desarrollo en la 
Universidad del Magdalena, la cual se encuentra en el Distrito, Turístico, Cultural e 
Histórico de Santa Marta, ubicada en la parte Norte del Departamento del 
Magdalena.  Se encuentra localizada a 11º 15’ 18’’ de latitud Norte y 70º 13’ 45’’ 
de longitud al Oeste del Meridiano de Greenwich, a una altura de 2 metros sobre 
el nivel del mar y una extensión de 2.381 kilómetros cuadrados, que abarca desde 
la orilla del Mar Caribe hasta el Pico Nevado Simón Bolívar, que tiene una altura 
de 5.774 metros cuadrados sobre el nivel del mar, limitado la Norte con el Mar 
Caribe, al Sur con los municipios de Ciénega y Aracataca, al Occidente con el Mar 
Caribe y al Oriente con los estribos de la Sierra Nevada de Santa Marta. 
 
8.3.3. Duración Estimada El tiempo previsto para terminar esta investigación es 
de 6 meses aproximadamente, contados a partir de la aprobación de la propuesta. 
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8.4. SELECCIÓN Y MEDICIÓN DE LAS VARIABLES DE ANALISIS 
 
 
  
Las variables establecidas para la ejecución del presente trabajo son las 
siguientes: 
 
8.4.1. Variable Dependiente: 
• Venta de Servicios  de Planta Física y Recursos Educativos de La 
Universidad del Magdalena. 
 
8.4.2. Variables Independientes: 
 
Están representadas por los siguientes factores: 
 
• Social: nivel de educación y capacitación de la comunidad, es decir, 
segmentación del mercado según el tipo de cliente de acuerdo a su 
actividad comercial. 
 
• Económica: nivel de ingresos y capacidad de pago para la adquisición 
de servicio por parte del consumidor, costos directos o indirectos de 
prestación del servicio. 
 
• Normativa: normas establecidas para la regulación en la prestación del 
servicio. 
 
• Demográficas: nivel de crecimiento de los diferentes sectores 
productivos de la ciudad. 
 
• Psicológicos: estrategias aplicadas para generar mas aceptabilidad y 
captación de clientes en el mercado. 
 
 
8.5. TÉCNICAS O INSTRUMENTOS A UTILIZAR PARA LA RECOLECCIÓN DE 
LA INFORMACIÓN 
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Para recopilar la información necesaria que permita desarrollar la presente 
investigación fueron necesarias las siguientes técnicas: 
 
 
 
8.5.1. Recolección de la Información: La recolección de la información se llevo a 
cabo a través de dos fuentes: 
  
 
8.5.1.1. Fuentes Primarias  Se procederá a recolectar la información por medio 
de la encuesta realizada al personal administrativo de las Pymes de los sectores 
de la Salud, Protección, Riesgos y Medicina del Personal de las Empresas, 
Funerarias, Agente de Aduanas y SIA, Transporte Terrestre y Marítimo, Educación 
no Formal, Operadores Portuarios, Agencias Marítimas, Almacenamiento de 
Mercancía, Hoteles, Manejo de Carga, Vigilancia Privada, Bolsas de Empleo, 
Servicio de Aseo y Lavado de Ropa, Asesoria y Venta de Seguros, 
Telecomunicaciones, TV, Radio y Publicidad, Servicios Marítimos, Aéreos, 
Maquinarias y Portuarios, Servicios de Postales y Correos, Asesorias Generales 
(Legales, Financieras, Productivas y Contratistas), Servicios Sociales, Recreativos, 
Turismo y Viajes, Bancos, Servicios Varios, Servicios Públicos, Servicios de 
Construcción y Asesorias, Prestamos, Cambio de Cheques y Divisas, Servicios de 
Restaurantes, Servicios para Vehículos, Motores y Automotores, Servicios de 
Mantenimiento de Aires Acondicionados y Ascensores. 
 
8.5.1.2. Fuentes Secundarias La información secundaria se obtuvo a través de 
bibliografías existentes acerca del tema en la Universidad del Magdalena, 
Información suministrada por la Cámara de Comercio, revistas especializadas, 
diccionarios y paginas Web.               
 
 
8.5.2. Técnicas o Procedimientos de Análisis. Una vez obtenidos los datos que 
arrojo la encuesta, se procedió a clasificarla, tabularla y analizarl con la finalidad 
de interpretar la información a través de resultados descriptivos y explicativos, 
cuadros y gráficos que midieron el impacto del Portafolio de Servicios de Planta 
Física y Recursos Educativos de la Universidad del Magdalena en las pymes de 
los diferentes sectores de servicios de Santa Marta. 
 
Basado en la información debidamente recopilada, se efectuó una revisión 
adecuada que permitió la tabulacion sistemática de los datos. Por lo tanto se 
apoyo es un software especializado. Este software especializado es el programa 
estadístico SPSS versión 5.1 Plus  que permitió de manera eficiente procesar los 
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datos con mayor agilidad y precisión. Por otra parte este software permitió 
correlacionar los datos que se obtendrán luego de la realización de la encuesta. 
 
 
 
9. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
 
 
 
MISIÓN 
 
Ofrecer a nuestros usuarios espacios idóneos para la realización de eventos 
sociales, culturales, educativos, deportivos y recreativos; a través de un portafolio 
de servicios, con el propósito de garantizarles calidad, economía y respeto, y 
contribuir así con el desarrollo de la Institución y de la comunidad samaria. 
 
VISIÓN 
 
Para el 2009 nos convertiremos en la mejor alternativa de nuestros usuarios al 
realizar algún evento, por ofrecerles los servicios más eficientes y eficaces de toda 
la ciudad. 
 
OBJETIVOS 
 
 
Garantizar calidad basados en la eficiencia de nuestros servicios. 
 
Ofrecer a los usuarios unos servicios con precios económicos, satisfaciendo sus 
necesidades. 
  
Posesionarnos como la mejor Institución al ofrecer los servicios de Auditorios, 
Escenarios Deportivos y Recursos Audiovisuales con relación a las empresas que 
prestan estos mismos servicios. 
 
 ESTRATEGIAS DE VENTAS 
 
Para ofrecer a la comunidad en general los servicios ofrecidos por la Universidad 
del Magdalena se han diseñado una serie de estrategias que podrán lograr este 
objetivo. Entre estas están: 
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ACTIVIDADES PROMOCIONALES: Aprovechar cada espacio y evento en el que 
participe la Universidad del Magdalena para hacer promoción de los servicios 
ofrecidos. Estos eventos son las Ferias Universitarias, Muestras Culturales por 
mencionar algunas, ya que estas permiten tener un contacto mas directo con los 
potenciales clientes. 
 
 
PROMOCION EN MEDIOS:  Promocionar los servicios ofrecidos a través de los 
diferentes medios de publicidad como lo son los Periódicos locales, regionales y 
nacionales, la radio y sobre todo la emisora cultural de la Institución. Otro medio es 
la pagina Web de la Universidad www.unimagdalena.edu.co  aprovechando que el 
Internet es la herramienta electrónica mas usada diariamente por las personas y 
que esta pagina es muy visitada. 
 
 
PLAN CREATIVO: Diseñar bocetos, guiones, cartillas en donde se muestren por 
medio de fotografías los servicios ofrecidos. Estos deberán ser llamativos y bien 
presentados ya que lo que se plasme allí deberá ser lo mismo que se ofrecerá. 
 
 
CAMPAÑA DE VENTAS:  Realizar una campaña de ventas agresiva pero sin 
llegar al punto de quitarle el interés a los potenciales clientes. Con esta campaña 
lo que se busca es la recordación de los clientes, que las personas sepan de 
manera rápida y pronta que la Universidad del Magdalena ofrece los servicios  de 
alquiler de Auditorios, Equipos Audiovisuales y escenarios Deportivos. Hacer que 
la Universidad del Magdalena este dentro de las primeras cinco opciones que 
tengan las organizaciones a la hora de escoger sitios para realizar diferentes 
eventos. 
 
 
INCENTIVOS: Diseñar ciertos incentivos que le permitan a la Universidad del 
Magdalena realizar mas ventas y que satisfaga las necesidades de los clientes.  
Estos incentivos pueden ser descuentos los cuales se aplicarían si el tiempo de 
alquiler de uno de los servicios es mayor a un determinado tiempo; por la 
frecuencia con que las organizaciones utilicen los servicios, por la cantidad de 
servicios usados, la extensión del tiempo contratado inicialmente. 
 
 
PAGOS: Los pagos se pueden hacer antes o después de prestado el servicio. El 
pago se hará por consignación o con tarjeta de crédito ya que es el sistema de 
cobro que maneja la institución. 
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10. CARACTERIZACIÓN DE LAS UNIDADES QUE INTEGRAN EL 
PORTAFOLIO DE SERVICIOS 
 
 
 
 
ESCENARIOS DEPORTIVOS 
 
El área deportiva es de una especial importancia dado que el proyecto educativo 
institucional debe facilitar el desarrollo integral del individuo y para ese fin el 
deporte es un instrumento fundamental.  Es por ello que  la Universidad del 
Magdalena cuenta con una variedad de Canchas Deportivas con sus respectivas 
graderías y facilidades para los deportistas y el público, además se tienen canchas 
recreativas que complementan el área de desarrollo de toda la comunidad 
universitaria. Estos escenarios deportivos son: 
 
 Campo de Softbol: Cuenta con las medidas reglamentarias para poder 
desarrollar este deporte. Tiene  tres graderías con capacidad para 1.500 
personas, dos camerinos con sus respectivos baños y área de reposo para 
los jugadores. Posee mallas para la protección del público espectador. Su 
iluminación es adecuada brindando  la oportunidad de disputar encuentros 
en horarios nocturnos. 
 
 
 
 Cancha de Fútbol de Salón: Cuenta con dos (2) canchas para la practica 
de este deporte. Una de ellas cuenta con acabado sintético lo que permite 
un mayor agarre y adherencia por parte de jugadores a la misma. Estas 
tienen iluminación. medidas reglamentarias y graderías cubiertas, baños y 
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vestieres para deportistas y espectadores. Están protegidas por mallas y su 
delimitación y demarcación es excelente. Poseen  dos graderías las que a 
su vez  tienen una capacidad para 500 espectadores. Estas canchas 
también sirven para practicar el basketball ya que cuentan con tableros 
acrílicos con sus respectivas cestas. Cuentan con iluminación propia. 
 
 
 
 
 
 
 Cancha de Basketball.: La Universidad del Magdalena cuenta con una 
cancha de Basketball. Su superficie cuenta con acabado sintético, medidas 
reglamentarias 2 graderías cubiertas con capacidad para 500 espectadores, 
baños y vestieres para deportistas y espectadores y su respectiva 
iluminación. Para la práctica de esta disciplina también se cuenta con otras 
dos canchas que sirven para practicar tanto Fútbol de Salón como el 
Basketball y otra con tableros rodantes que puede ser usada también para 
el VolleyBall. Tiene iluminación propia. 
 
 41
 
 
 
 
 
 Canchas Múltiples: Dos (2) canchas para práctica deportiva de tipo 
recreativa, en acabado sintético, sin graderías para los espectadores. Entre 
los deportes que se pueden practicar en estas canchas están el basketball, 
Voleyball y tenis. Cuentan con iluminación propia.  
 
 
 42
 
 Estadio de Fútbol y Atletismo: Teniendo en cuenta las normas 
internacionales para el deporte del fútbol, se diseño la cancha de 65 x 105 
mts, con un sistema de graderías cubiertas, con capacidad total para 2.184 
personas, baños y camerinos para deportistas y baños públicos.  La pista 
atlética tiene recubrimiento sintético para el desarrollo  de competencias de 
fondo, velocidad, obstáculos, con los requerimientos para competiciones 
oficiales y especificaciones correspondientes. Cuenta con iluminación 
propia. 
 
 
 
 
 
   
 
AUDITORIOS 
 
En la actualidad la Universidad del Magdalena cuenta con una serie de auditorios 
modernos, confortables y dotados con todos los recursos tecnológicos y técnicos 
necesarios para la realización de convenciones, lanzamientos, seminarios, 
congresos, foros, videoconferencias, graduaciones entre otras actividades. 
  
 
 Auditorio Roque Morelli Zarate: Se encuentra ubicado en la primera 
planta del bloque I de la sede principal de la Universidad del Magdalena.  
Tiene una capacidad para 160 personas, cuenta con amplias ventanas las 
cuales se encuentran polarizadas dejando pasar la luz externa permitiendo 
que la iluminación sea excelente, tiene un sistema de aire acondicionado 
central.  Este auditorio se pueden instalar fácilmente cualquier equipo 
audiovisual y tiene consola de sonido, atril, vhs, dvd, conexión a red y 
pantalla de proyección.    
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 Auditorio Julio Otero Muñoz: Se encuentra ubicado en el segundo piso 
del Bloque V de la sede principal, este auditorio tiene capacidad para 240 
personas, puede ser dividido en dos por lo que se pueden realizar dos 
eventos  de forma simultánea con una capacidad de 120 personas cada 
uno.  Cuenta un sistema de aire acondicionado central, atril, micrófono y 
equipo de sonido. Este auditorio se pueden instalar fácilmente cualquier 
equipo audiovisuales.      
 
 
 Auditorio Madre Margoth: Este auditorio se encuentra ubicado en el 
Claustro San Juan Nepomuceno en la zona centro de Santa Marta en  
Carrera 2 No 16-44, su diseño  arquitectónico es de tipo colonial, dando una 
imagen de antigüedad, es recomendable para reuniones pequeñas debido 
a que su espacio es reducido y solo tiene capacidad de 60 a 100 personas; 
además cuenta un equipo de sonido, micrófono y atril, aire acondicionado 
central.  
 
 
 
 
 
 
 
RECURSOS AUDIOVISUALES 
La universidad del Magdalena cuenta con modernos equipos para la realización de 
proyecciones, sonidos, entre otras, para ofrecer un servicio social muy importante 
en la comunidad. 
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 Retroproyectores De Acetatos  
 
 Una cantidad de 35 retroproyectores 
 Proyecta diapositivas o filminas. 
 Modelos hp-I11, 5220 y voyager, marcas ELMO y APL respectivamente.  
 Alta luminosidad. 
 Silencioso y portátil.  
 Proyecta a distancias de 1.0 a 10.0 m. 
 VHS 
 
 
 9 VHS. 
 Marcas SONY y PANASONIC. 
 Alta resolución. 
 Control remoto. 
 Salida RCA. 
 Reproduce, graba y edita vídeo casetes de formato VHS. 
 
 TELEVISOR 
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 11 TV. 
 Marcas SONY, LG y PANASONIC. 
 A color de 29” y 21”. 
 Pantalla Plana. 
 Entradas RCA y cable Coaxial. 
 
 VIDEO BEAM 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 12 Video Beam. 
 Modelo XL8U y Sanio, marcas Mitsubishi. 
 600 líneas de video. 
 Conectores de Entrada y salida . 
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 DVD 
 
 
 
 
 
 7 DVD. 
 Marca LG. 
 Multizona de salidas. 
 Control remoto. 
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11. ESTUDIO DE LOS CLIENTES POTENCIALES 
 
 
 
 
Cuando se le pregunto a la población objeto de estudio si su organización alguna 
vez había requerido los servicios de Auditorios, equipos audiovisuales o 
escenarios deportivos para la realización de algún evento o actividad recreativa el 
53.8% dijo que si los había usado y el 46.2% que no, tal y como se puede 
observar en la Tabla 1 y Grafica 1. Esto demuestra que la mayoría de las 
organizaciones se preocupan o esmeran por el bienestar de sus trabajadores 
desarrollando actividades  lúdicas, de formación y recreativas que buscan su 
desarrollo personal y profesional.  Además de estas actividades realizan eventos 
para dar a conocer nuevos productos, generar espacios con sus clientes y con 
otras organizaciones. El 46.2%  dijo  no haber utilizado estos servicios alegando 
razones como que las organizaciones eran relativamente pequeñas o porque no 
contaban con el personal suficiente para realizar tales actividades o que en sus 
instalaciones realizaban charlas para darle a conocer a sus empleados algunas 
políticas o cambios que se daban. Esto se puede ver reflejado en que los 
empleados no se sientan motivados o no se cree ese sentido de pertenencia para 
con la organización. La realización de estas actividades puede lograr un ambiente 
mas abierto y directo entre empleados y patrones generando un buen ambiente al 
interior de la organización que a la larga se vera en una mayor producción o 
mejora en el rendimiento laboral. 
 
 
Tabla 1. Utilización de Servicios 
 
 
 
 
 
         
 
 
Fuente: Los Autores. 
     
 
 
 
 
 
 
 Recuento % 
Si 128 53,8% 
No 110 46,2% 
Total 238 100,0% 
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46,22%
53,78%
Grafica 1. Utilización de Servicios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
 
A la pregunta de  con que frecuencia utilizaban estos servicios el 53.4% respondió 
que nunca. Este alto porcentaje esta acorde con los resultados de la Tabla y 
Grafica 1. El 15.1% de las organizaciones  utiliza estos servicios  semestralmente 
como lo muestran la Tabla y Grafica 2 y el 9.7%  trimestralmente. Los servicios 
que mas utilizan son los de auditorios y equipos audiovisuales en un 47.9% 
mientras que un 1.7% los escenarios deportivos como se ve en la Grafica y Tabla 
3. Al observar que el servicio que mas se usa es el de auditorios y equipos 
audiovisuales se puede percibir que las organizaciones se esmeran por realizar 
actividades que conduzcan a mantener actualizados e informados tanto a sus 
clientes internos como los externos. El porcentaje de uso de los escenarios 
deportivos es bajo y las organizaciones deberían  esmerarse en realizar mas 
actividades deportivas ya que estos espacios son propicios para el sano 
esparcimiento de los individuos,  ayudan a la salud de los mismos y les brinda la 
oportunidad de compartir sanamente con personas de otras organizaciones. 
 
Tabla 2. Frecuencia de Utilización de Servicios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
     Fuente: Los Autores. 
 
 
 Recuento % 
Una vez al mes 20 8,4% 
Cada dos meses 21 8,8% 
Trimestralmente 23 9,7% 
Semestralmente 36 15,1% 
Anualmente 5 2,1% 
Otro 6 2,5% 
Ninguno 127 53,4% 
Total 238 100,0% 
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Una vez al mes
Cada dos meses
Trimestralmente
Semestralmente
Anualmente
Otro
Ninguno
¿Con que frecuencia utiliza estos servicios?8,40%
8,82%
9,66%
15,13%
2,10%
2,52%
53,36%
Grafica 2. Frecuencia de Utilización de Servicios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
 
 
 
Tabla 3. Servicios Utilizados 
 
 Recuento % 
Auditorios y equipos audiovisuales 114 47,9% 
Escenarios deportivos 4 1,7% 
Auditorios, Equipos y Escenarios Deportivos 
8 3,4% 
Ninguno 112 47,1% 
Total 238 100,0% 
 
Fuente: Los Autores. 
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Grafica 3. Servicios Utilizados 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
 
Cuando se consulto para que tipo de eventos habían utilizado los servicios de 
Auditorios, equipos audiovisuales y escenarios deportivos,  el 36% dijo que era 
para la realización de conferencias. Aunque este porcentaje  el 24% para otras 
actividades como capacitaciones, presentación de productos y un 8% para la 
realización de actividades deportivas, recreativas y Lúdicas como campeonatos 
deportivos. Esto  se puede observar en la Tabla 4 y graficas 4 y 4.1. 
 
Tabla 4. Eventos Realizados 
 
Recuento 
  
Semin
arios 
Confe
renci
as 
Foros 
Campeon
atos 
deportivo
s 
Activid
ades 
lúdicas 
Atencion
es 
sociales 
Ferias 
Gradua
ciones 
Congr
esos 
Otros 
Si 21 85 6 10 10 2 4 2 3 56 
No 217 153 232 228 228 236 234 236 235 182 
Total 238 238 238 238 238 238 238 238 238 238 
Porcentajes 
Si  9% 36% 3% 4% 4% 1% 2% 1% 1% 24% 
No 91% 64% 97% 96% 96% 99% 98% 99% 99% 76% 
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 
Fuente: Los Autores. 
 
Audito rios y equipos audiovisuales
Escenarios deportivos
Audito rios, Equipos y Escenarios Deportivos
Ninguno
Servicios Utilizados
47,90%
1,68%3,36%
47,06%
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Grafica 4. Eventos realizados 
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Fuente: Los Autores. 
 
En Santa Marta existen diferentes entidades que ofrecen los servicios de 
Auditorios, equipos audiovisuales y escenarios deportivos,  las cuales presentan a 
las empresas una variedad de alternativas para el desarrollo de actividades como 
capacitaciones, charlas, conferencias, competencias deportivas, entre otras.  
Cuando se consulto acerca de cuales entidades habían prestado estos servicios 
los resultados arrojaron una gran variedad de opciones como los Hoteles, Cajas 
de Compensación, Casas de eventos, Clubes, Restaurantes, en las propias 
instalaciones de las empresas y sitios públicos como es el caso de los escenarios 
deportivos ubicados en los diferentes barrios de la ciudad. (Ver Tabla y Grafica 5) 
El 13% de las organizaciones consultadas ha utilizado los servicios prestados por 
los Hoteles donde el servicio que mas se presta es el de auditorios. Un 11% ha 
utilizado los servicios que presta la Caja de Compensación del Magdalena 
(Cajamag). Un 8% ha realizado actividades en sus propias instalaciones. Algunas 
porque cuentan con los espacios, infraestructura y equipos necesarios para la 
realización de eventos y otras porque incurrirían en gastos exagerados o porque 
cuentan con poco personal.  
 
En lo que a escenarios deportivos se refiere el porcentaje es bajo; solo un 6% los 
ha utilizado. La mayoría de las empresas no destina los recursos ni tiempo 
necesario a este tipo de actividades; sin embargo se puede apreciar que la gran 
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parte  de los empleados practica un deporte y pertenece a un equipo deportivo. 
Ellos se reúnen con amigos de las mismas empresas o de sus lugares de 
residencias y organizan diferentes torneos como son de Fútbol, Microfutbol, 
Softbol y Baloncesto entre otros. 
 
 
 
 
 
Tabla 5. Empresas Prestadoras de Servicios 
 
 
Fuente: Los Autores. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Valores % 
Cajamag                                                                          27 11% 
Canchas de barrios                                                               6 3% 
Casa de eventos y Clubes                                                         9 4% 
Hoteles                                                                          32 13% 
Hoteles e Instalaciones propias                                                  7 3% 
Hoteles y Restaurantes                                                           2 1% 
Hoteles, Cajamag, Clubes y Villa Olímpica                                        7 3% 
Instalaciones Propias                                                            19 8% 
Producciones Eduar (equipos) - Sociedad Portuaria (Auditorios)                   13 5% 
Unimag y Hoteles                                                                 2 1% 
No han sido en Santa Marta                                                       4 2% 
Ninguno 110 46% 
Total 238 100% 
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Grafica 5.  Empresas Prestadoras de Servicios 
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Fuente: Los Autores. 
 
 
Acerca de la calidad del servicio prestado el 40.8% de las empresas encuestadas 
afirmo que este había sido excelente mientras que el 53.4%  no respondió ya que 
este porcentaje corresponde a aquellas empresas que no han utilizado estos 
servicios (ver Tabla y Grafica No 6) Esto demuestra que aquellas organizaciones 
que prestan el servicio de alquiler de auditorios, equipos audiovisuales y 
escenarios deportivos no solo se dedican a la prestación de estos servicios si no a 
la prestación de servicios con calidad; al mismo tiempo el 34% considero que el 
valor cancelado por estos servicios le había parecido normal o sea ni muy alto ni 
muy bajo, que era un precio accesible, un 10.9% le parecía medianamente 
elevado y un 53.4%  no respondió ya que corresponde a aquellas organizaciones 
que no han usado estos servicios (ver Tabla y Grafica 7). De esto se  puede 
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deducir que la mayoría de las organizaciones se encuentran satisfechas con la 
calidad del servicio prestado y que el valor que cancelan por el mismo es el 
adecuado. Sin embargo habrá servicios que tendrán mayores costos y la calidad 
será mucho mejor. 
 
 
 
Tabla 6. Calidad del Servicio 
 
    
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
 
 
Grafica 6. Calidad del Servicio 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
 
 
 
 
 Recuento % 
Excelente 97 40,8% 
Aceptable 14 5,9% 
Ninguno 127 53,4% 
Total 238 100,0% 
Excelente
Aceptable 
Ninguno 
 
40,76% 
5,88% 
53,36% 
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Tabla 7. Nivel de Valor Cancelado 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
 
 
 
Grafica 7. Nivel del Valor Cancelado 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
 
 
 
 
 Recuento % 
Muy elevado 3 1,3% 
Medianamente elevado 26 10,9% 
Normal 81 34,0% 
Bajo 1 0,4% 
Ninguno 127 53,4% 
Total 238 100,0% 
Muy elevado 
Medianamente elevado
Normal 
Bajo 
Ninguno 
 1,26% 10,92% 
34,03% 
0,42% 
53,36% 
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12. ANALISIS DE ACEPTACIÒN DE LOS CLIENTES POTENCIALES 
 
 
 
 
Hoy en  día la Universidad del Magdalena se caracteriza por el mejoramiento de 
su planta física y su parte académica solo por mencionar algunas. Teniendo en 
cuenta esto se considero la posibilidad de ofrecerle a la comunidad los servicios 
de alquiler de auditorios, equipos audiovisuales y escenarios deportivos.  El 77.3% 
de las organizaciones encuestadas estaría dispuesta a utilizar estos servicios si la 
Universidad del Magdalena los ofreciera y solo un 22.7% no los utilizaría ya que 
no lo consideran necesario (ver Tabla y Grafica 8). El alto porcentaje de 
aceptación demuestra la buena imagen que tiene la Universidad del Magdalena 
ante la comunidad en general. Esto sin duda alguna representa una buena 
oportunidad para ofrecer estos servicios 
 
Tabla 8.  Aceptación de los Servicios Ofrecidos por la Universidad del 
Magdalena 
 
 
 Recuento % 
Si 184 77,3% 
No 54 22,7% 
Total 238 100,0% 
 Fuente: Los Autores. 
 
 
Grafica 8. Aceptación de los Servicios Ofrecidos por la Universidad del   
Magdalena 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
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Los eventos que mas realizarían las organizaciones serian conferencias (Ver 
Tabla y Grafica 9) para lo cual estarían dispuestas a utilizar auditorios con 
capacidad de 50 personas (ver Tabla y Grafica 10) siendo el Video Beam el 
equipo que  mas utilizarían. (ver tabla 11 y Graficas 11 y 11.1)  También se puede 
notar que el segundo evento para el cual utilizarían estos servicios seria para la 
realización de Seminarios. Esto muestra la preocupación que tienen las empresas 
por realizar actividades que conlleven al desarrollo personal y profesional de sus 
empleados.  
 
 
Tabla 9. Eventos para los cuales se utilizarían los servicios ofrecidos por la 
Universidad del Magdalena. 
 
Fuente: Los Autores.  
 
Grafica 9. Eventos para los cuales se utilizarían los servicios ofrecidos por la 
Universidad del Magdalena. 
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Fuente: Los Autores.  
 
  
Semi
nario
s 
Confer
encias 
Foros 
Campeona
tos 
deportivos 
Actividade
s lúdicas 
Atenciones 
sociales 
Ferias 
Graduaci
ones 
Congre
sos 
Otros 
  Recuento 
Si 43 154 7 29 17 1 3 2 3 45
No 195 84 231 209 221 237 235 236 235 193
Total 238 238 238 238 238 238 238 238 238 238
  Porcentajes 
Si 18% 65% 3% 12% 7% 0,4% 1% 0,8% 1% 19%
No 82% 35% 97% 88% 93% 99,6% 99% 99,2% 99% 81%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
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Tabla 10. Uso de Auditorios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
 
 
Grafico 10. Uso de Auditorios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores.  
 
 
 
 
 
 
 
 Recuento % 
Para 50 personas 120 50,4% 
Para 51 a 100 personas 37 15,5% 
Para 101 a 150 
personas 
7 2,9% 
Para mas de 150 
personas 9 3,8% 
Ninguno 65 27,3% 
Total 238 100,0% 
Para 50 personas
Para 51 a 100 personas
Para 101 a 150 personas
Para mas de 150 personas
Ninguno 
 
50,42% 
15,55% 
2,94% 
3,78%
27,31% 
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Tabla 11. Uso de Equipos Audiovisuales 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
 
 
 
Grafica 11. Uso de equipos Audiovisuales 
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Fuente: Los Autores.  
 
Otras actividades que realizarían las organizaciones en la Universidad del 
Magdalena son los campeonatos deportivos en un 12%  y actividades lúdicas en 
un 7% (ver grafico y tabla No.9), las canchas que requerirían para estas 
actividades son las de Microfutbol y Fútbol (ver grafico No. 12 y 12.1 y tabla No. 
12). 
 
 
 
  
Video Beam Proyector de Acetatos Televisor DVD VHS 
Si 167 40 69 63 40
No 71 198 169 175 198
Total 238 238 238 238 238
  Porcentaje 
Si 70% 17% 29% 26% 17%
No 30% 83% 71% 74% 83%
Total 100% 100% 100% 100% 100%
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Tabla 12. Uso de Escenarios Deportivos 
 
  Recuento 
  
Cancha de 
Microfutbol 
De Fútbol De Softbol De Basquetball Tenis Volleyball 
Si 28 25 2 7 3 9
No 210 213 236 231 235 229
Total 238 238 238 238 238 238
  Porcentaje 
Si 12% 11% 1% 3% 1% 4%
No 88% 89% 99% 97% 99% 96%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Fuente: Los Autores.  
  
 
Grafica 12. Uso de Escenarios Deportivos 
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Fuente: Los Autores. 
 
 
Los resultados obtenidos con la aplicación de las encuestas muestran que el 37% 
de las organizaciones cancelaría por hora un valor inferior a $100.000 por los 
servicios ofrecidos por la Universidad del Magdalena (Ver Tablas y Graficas 13, 
14, 15 y 16) ya que consideran este valor como estándar en el mercado. 
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Tabla 13. Modalidad de Cobro 
 
  Recuento % 
Por hora 88 37,0% 
Por día 9 3,8% 
Por mes 1 0,4% 
Por evento 86 36,1% 
Ninguno 54 22,7% 
Total 238 100,0% 
 
Fuente: Los Autores. 
 
 
Grafica 13. Modalidad de Cobro 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
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Tabla 14. Valor a cancelar por  el Servicio de Auditorios 
 
  Recuento 
  Hora  Día Mes Evento 
Menos de 100.000 40 0 0 17 
Entre 101.000 y 250.000 20 4 0 4 
Entre 250.000 y 500.000 9 0 0 5 
Ninguno 169 234 238 212 
Total 238 238 238 238 
  Porcentaje 
  Hora  Día Mes Evento 
Menos de 100.000 17% 0% 0% 7% 
Entre 101.000 y 250.000 8% 2% 0% 2% 
Entre 250.000 y 500.000 4% 0% 0% 2% 
Ninguno 71% 98% 100% 89% 
Total 100% 100% 100% 100% 
Fuente: Los Autores. 
 
Grafica 14. Valor a cancelar por  el Servicio de Auditorios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los Autores. 
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Tabla 15. Valor a cancelar por el servicio de Auditorios y Equipos 
Audiovisuales 
 
Recuento 
Auditorios Y Equipos Audiovisuales 
Valor en Pesos $ Hora Día Mes Evento 
Menos de 
100.000 
74 2 0 39 
Entre 101.000 y 
250.000 
50 2 2 29 
Entre 250.001 y 
500.000 
0 3 0 25 
Ninguno 114 231 236 145 
Total 238 238 238 238 
Porcentaje 
Valor en Pesos $ Hora Día Mes Evento 
Menos de 
100.000 
31% 1% 0% 16% 
Entre 101.000 y 
250.000 
21% 1% 1% 12% 
Entre 250.001 y 
500.000 
0% 1% 0% 11% 
Ninguno 48% 97% 99% 61% 
Total 100% 100% 100% 100% 
 
Fuente: Los Autores. 
 
Grafica 15.  Valor a cancelar por el servicio de Auditorios y Equipos 
Audiovisuales 
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Tabla 16. Valor a cancelar por el servicio de Auditorios y Equipos 
Audiovisuales 
 
Recuento 
Escenarios Deportivos 
Valor en Pesos $ Hora Día Mes Evento 
Menos de 
100.000 
14 0 0 4 
Entre 101.000 y 
250.000 
0 1 0 2 
Entre 250.001 y 
500.000 
0 0 0 1 
Ninguno 224 237 238 231 
Total 238 238 238 238 
Porcentaje 
Valor en Pesos $ Hora Día Mes Evento 
Menos de 
100.000 
6% 0% 0% 2% 
Entre 101.000 y 
250.000 
0% 0% 0% 1% 
Entre 250.001 y 
500.000 
0% 0% 0% 0% 
Ninguno 94% 100%  97% 
Total 100% 100% 100% 100% 
Fuente: Los Autores 
 
Grafica 16 Valor a cancelar por el servicio de Auditorios y Equipos 
Audiovisuales 
 
ESCENARIOS DEPORTIVOS 
Porcentajes
6% 2%1%
0%
20%
40%
60%
80%
100%
120%
Hora Dia Mes Evento
Menos de 100.000 Entre 101.000 y 250.000
Entre 250.000 y 500.000 Ninguno
 
Fuente: Los Autores 
 65
13. ESTUDIO FINACIERO 
 
 
 
 
13.1 DETERMINACIÒN DE LOS COSTOS DE SERVICIOS 
 
 
Tabla 17. Costos de Servicio de Auditorios 
 
Descripción Valor 
Mensual 
Valor 
Diario 
Valor 
Hora/Dìa  
Administrador 800.000 26.667  1.667  
Aseo 780.000 26.000 1.625 
Aire Acondicionado 1.010.000 33.667 2.104 
Vigilancia 950.000 31.667 1.979 
Energía Eléctrica 1.200.000 40.000 2.500 
Técnico de Sonido 830.000 27.667 1.729 
Depreciación Auditorios 8.273.520 275.784 17237 
SUBTOTAL 13.843.520 461.452 28.841 
UTILIDAD 45% 6.229.584 207.653 12.978 
TOTAL 20.073.104 669.105 41.819 
            Fuente: Oficina Servicios Generales Universidad del Magdalena                      
 
 
Para la prestación del servicio se cuenta  con tres (3) amplios auditorios: Roque 
Morelli, Julio Otero y Madre Margot, los cuales poseen diferentes capacidades y 
proporciones en gastos. Para la  designación de los costos de servicios, se 
estudiaron cada uno de los gastos en que incurren cada uno de los auditorios con 
relación al funcionamiento de la Universidad y se distribuyo el valor de acuerdo a 
porcentajes con relación a los gastos de energía eléctrica y aire acondicionado 
cuyos porcentajes son el 10% y 6.5% respectivamente. Los demás gastos son los 
adjudicados al área con relación al Talento Humano necesario para la prestación 
del servicio y el correspondiente a la depreciación de los inmuebles como tal. 
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Tabla 18. Costos de Servicios Equipos Audiovisuales 
 
 
 
Descripción Valor 
Mensual 
Valor 
Diario 
Valor 
Hora/Dìa  
Administrador 800.000 26.667   1..667   
Asistencia Técnica 985.000 32.833 2.052 
Energía Eléctrica 1.050.000 35.000 2.188 
Depreciación Equipos 900.000 30.000 1.875 
SUBTOTAL 3.735.000 124.500 7.782 
UTILIDAD 45% 1.680.750 56.025 3.502 
TOTAL 5.415.750 180.525 11.284 
                   Fuente. Oficina Recursos Educativos Universidad del Magdalena. 
 
 
La Universidad del Magdalena ha realizado un esfuerzo a fin de que la comunidad 
estudiantil tenga a su alcance equipos audiovisuales de última tecnología para 
diferentes actividades, por tanto para la prestación de los servicios a la comunidad 
samaria se cuenta con la más amplia gama de dispositivos e instrumentos 
audiovisuales que permitirán brindar un buen servicio. Con la utilización de estos 
servicios se acarrearan ciertos gastos los cuales fueron adjudicados de acuerdo a 
las necesidades propias del mantenimiento, utilización y preservación de estos 
equipos; es decir la energía eléctrica se le adjudica una proporción acorde al uso 
de estos (siendo esta un 3% sobre el total del gasto del sistema de energía 
cancelado por la Universidad), al igual que la disposición mensual correspondiente 
a la asistencia técnica para estos dispositivos audiovisuales. De igual forma se 
relacionan los gastos del Talento Humano necesario para la administración 
oportuna y eficiente de estos elementos, como la depreciación mensual 
correspondiente. 
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Tabla 19. Costos de Servicio Escenarios Deportivos en la Noche 
 
Descripción Valor 
Mensual 
Basico 
Valor 
Mensual 
Nocturno 
Valor 
Diario 
Valor 
Hora/Día 
Administrador 800.000 200.000 6.667   1.667  
Aseo 780.000 195.000 6.500 1.625 
Mantenimiento  780.000 195.000 6.500 1.625 
Vigilancia 950.000 237.500 7.916 1.979 
Energía Eléctrica 855.000 855.000 28.500 7.125 
Depreciación 1.340.300 335.075 11.169 2.792 
Subtotal 5.505.300 2.017.575 67.252 16.813 
Utilidad 45% 2.477.385 907.909 30.263 7.566 
Total 7.982.685 2.925.484 97.515 24.379 
         Fuente: Oficina de Servicios Generales Universidad del Magdalena 
 
 
 
Tabla 20. Costos Servicio Escenarios Deportivos en el Dia 
 
Descripción Valor 
Basico 
Mensual 
Valor 
Mensual 
Diurno 
Valor 
Diario 
Valor 
Hora/Día 
Administrador 800.000 600.000 20.000   1.667   
Aseo 780.000 585.000 19.500 1.625 
Mantenimiento  780.000 585.000 19.500 1.625 
Vigilancia 950.000 712.500 23.750 1.979 
Depreciación 1.340.300 1.005.225 33.508 2.792 
Subtotal 4.650.300 3.487.725 116.258 9.688 
Utilidad 45% 2.092.635 1.569.476 52.316 4.360 
Total 6.742.935 5.057.201 168.574 14.048 
         Fuente: Oficina de Servicios Generales Universidad del Magdalena 
 
Con relación a los escenarios deportivos,  se les adjudicaron los costos necesarios 
para su excelente funcionamiento,  tomando como referencia los horarios diurno y 
nocturno desde las 6 a.m. hasta la 10 p.m. Para el horario nocturno se requiere del 
servicio de energía eléctrica para la iluminación de los escenarios y el porcentaje 
asignado fue de  3.8% sobre el total de gastos por este servicio en proporción de 
energía eléctrica (un 5.5% proporcional sobre el total del gasto por este. 
 
Los escenarios deportivos de la Universidad del Magdalena como el estadio de 
fútbol, cancha alterna, cancha de softbol, cancha de tenis y la cancha múltiple 
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poseen la más amplias estructuras para la realización de actividades lúdicas, 
deportivas y recreativas que se requieran por tanto se distribuyen los costos de 
servicios de acuerdo a los requerimientos de personal necesarios y depreciación 
de los escenarios en el horario diurno. 
 
Cabe resaltar que estos costos diarios fueron aplicados teniendo en cuenta las 16 
horas disponibles para la prestación de los servicios que están establecidos desde 
la 6 a.m. hasta las 10 p.m. de lunes a domingo, además se establece una 
rentabilidad del 45% sobre estos costos a fin de que esta nueva alternativa de 
ingresos no operacionales para el Alma Mater le genere utilidades satisfactorias. 
 
13.2 DETERMINACIÒN DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
 
   
 
 
 
 Donde; 
 PV= Precio de Venta 
 CVU= Costo Variable Unitario  
 
 
Punto de Equilibrio Auditorios 
 
 
 
                                13.843.520 
XE =  = 1.067 horas 
                  41.819-28.841 
 
Para alcanzar a cubrir los costos en los auditorios por el valor de $13.843.520 se 
deben vender 267 horas al mes entre los cuatro auditorios ofrecidos; es decir 356 
horas mensuales u 8 horas diarias cada auditorio. 
 
 
Punto de Equilibrio Equipos Audiovisuales 
 
 
 
 
 
XE = Costos fijos 
 PV - CVU 
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                                3.735.000 
XE =  = 1.067 horas 
                  11.284-7782 
 
 
Para los equipos audiovisuales los costos totales son por valor de $3.735.000 por 
lo que deben venderse 1.067 horas mensuales entre los  74 equipos audiovisuales 
que se encuentran disponibles por lo que cada uno debe alquilarse 14 horas 
mensuales o 1 hora diaria. 
 
Punto de Equilibrio Escenarios Deportivos 
 
Diurno 
 
 
 
                                3.487.725 
XE =  = 800  horas 
                   14.048-9.688 
 
Nocturno 
 
 
                                2.017.575 
XE =  = 267  horas 
                   24.379-16.813 
 
  
 
Los costos mensuales de los escenarios deportivos en el horario diurno son de 
$3.487.725 por lo que deben vender 800 horas mensuales entres los siete 
escenarios por lo que serian 114 horas cada uno o 4 horas al dia y para el horario 
nocturno se deben vender 267 horas a razón de 38 horas mensuales cada uno o 
una hora diaria 
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14. CONCLUSIONES 
 
 
 
 
La investigación arrojó que la mayoría de las organizaciones objeto de estudio, 
desconoce el portafolio de servicios ofrecido por la Universidad del Magdalena 
diferentes a servicios de formación profesional.  Además se encontró que el grado 
de desconocimiento toca a gran parte de la planta administrativa de la Institución, 
debido a que muchos de sus funcionarios argumentó no poseer claridad acerca 
del tema. 
 
Por otro lado se determinó que una de las posibles causas de dicho 
desconocimiento, se debe a que no existe información integrada que permita 
conocer de forma detallada los servicios ofrecidos por la Institución, dado que este 
se provee por intermedio de la página Web de la Universidad pero de forma 
independiente para cada Dependencia.  
 
Otra de las conclusiones a la que se llegó fue que no existe un plan de 
fortalecimiento encaminado a mejorar y ampliar el portafolio de servicios, ya que 
los recursos obtenidos a través de ello no son reinvertidos en su mejoramiento. 
 
Por último, se encontró que no existen manuales de procedimiento y de funciones 
que permitan mejorar de forma considerable el trámite administrativo que se lleva 
a cabo cuando se venden los servicios. 
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15. RECOMENDACIONES 
 
 
 
 
Ante los resultados obtenidos a través de la investigación, se evidencia la 
necesidad de crear un plan de marketing encaminado a fortalecer la divulgación 
del portafolio de servicios de la Universidad del Magdalena.   
 
Además, la conformación de una dependencia que se encargue de integrar a 
través de la Vicerrectoría de Extensión, el portafolio de servicios de los diferentes 
programas y áreas de la Universidad, para que se oferten a nivel Local, Regional y 
Nacional, de forma que se puedan crear economías de escala. 
 
Por último, la reinversión de un porcentaje sobre las ganancias recibidas de la 
venta de servicios de la Institución, con el fin de mejorar y ampliar la oferta.  
Sumado a la creación de manuales de funciones y procedimientos, que permitan 
definir de forma clara quien hace que y como lo hace, a manera de crear un 
manejo administrativo ágil y preciso.   
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El siguiente cuestionario pertenece a un trabajo de grado del Programa de 
Administración de Empresas de la Universidad del Magdalena y tiene como 
objetivo conocer que servicios requiere y/o ha solicitado su organización 
empresarial con el propósito de cuantificar y cualificar la oferta de servicios 
cuya infraestructura y operacionalizacion atiende la Universidad del 
Magdalena. Su concepto sincero al contestar esta encuesta es de vital 
importancia para el cumplimiento de este objetivo y agradecemos de 
antemano la colaboración prestada. 
   
1. Su organización ha utilizado los servicios de auditorios, equipos 
audiovisuales o escenarios deportivos, para realizar algún evento.  
 
                    SI __________                 NO ____________  
   
  PORQUE CAUSAS (INDIQUE DOS RAZONES)  
 
  1.___________________________________.  
 
  2.___________________________________.  
 
             * SI LA RESPUESTA ES NO PASE A LA PREGUNTA 10. 
  
2. Cual de estos servicios ha utilizado. 
 
     Auditorios y Equipos Audiovisuales _______ 
     Escenarios Deportivos ____________ 
     Otros ___________, Cual ______________________________ 
 
3. ¿Que empresas le han prestado estos servicios? 
 
            Nómbrelas  _______________________ 
                                _______________________ 
                                _______________________ 
          
4. ¿Para que eventos utilizó estos servicios?  
 
Seminarios _____  Conferencias ______ Foros ______ Campeonato 
Deportivos _____ Actividades Lúdicas ______  Atenciones sociales 
_______  ferias _____ Graduaciones ____ Congresos____ Otros ____ 
 
5. ¿Como le han cobrado?  
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Por hora: ______  Por día ______ Por Mes ______  Por evento  ______ 
Otra _______ 
 
6. Con que frecuencia utiliza estos servicios. 
 
          Una vez al mes  ____________     Cada Dos meses ___________ 
          Trimestralmente ___________        Semestralmente ____________      
          Anualmente _______________      Otro, Cual _____________ 
 
7. El servicio que le han ofrecido ha sido: 
 
            Excelente _______     Aceptable _______    Deficiente ____________ 
 
8. Que valor ha cancelado por estos servicios. 
• Menos de 100.000 
• Entre 101.000 a 250.000 
• Entre 251.000 a 500.000  
      Auditorios: 
      Por hora: _____________  Por día ____________ Por Mes ____________  
       
      Auditorios y Equipos Audiovisuales: 
      Por hora: _____________  Por día ____________ Por Mes ____________ 
 
      Otro, Cual: ________________________ 
      Por hora: _____________  Por día ____________ Por Mes ____________ 
 
 
9. Ese valor que ha cancelado le parece. 
 
Muy elevado ______  Medianamente Elevado ______  Normal ________ Bajo 
__________ 
 
10.  Si la Universidad del Magdalena ofreciera estos servicios, estaría  
dispuesto a utilizarlos. 
 
SI ____  NO ____ Por Que ___________________________________ 
  
11.  ¿De los siguientes servicios instalados que posee la Universidad del 
Magdalena señale cuales  utilizaria? 
 
Auditorios: Para 50 personas ____  Para 51 a 100 personas _____ 
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        Para 101 a 150 personas___ Para mas de 150 personas__ 
 
Equipos audiovisuales: Video beam____ Proyector de Acetatos___ 
 Televisor____ DVD ____ VHS___ 
   
Escenarios Deportivos: Cancha de Microfutbol___ De Futbol____ 
De Softbol____ De Basquetball. Tenis___ Volleyball___ 
 
12. ¿Para que eventos utilizaría estos servicios?  
 
Seminarios _____  Conferencias ______ Foros ______ Campeonato 
Deportivos _____ Actividades Lúdicos ______ Atenciones Sociales 
_______  Ferias_____ Graduaciones_____ Congresos____ Otros____ 
 
13. ¿Como le gustaría que le cobraran?  
 
              Por hora: ______  Por día ______ Por Mes ______  
   Por Evento_____Otra, Cual ______ 
 
14. Cuanto estaría dispuesto a cancelar por cada servicio, por hora. 
•     Menos de 100.000 
• Entre 101.000 a 250.000 
• Entre 251.000 a 500.000  
 
      Auditorios: 
      Por hora: _____________  Por día ____________ Por Mes ____________  
       
      Auditorios y Equipos Audiovisuales: 
 Por hora: _____________  Por día ____________ Por Mes ____________ 
 
     Escenarios deportivos: 
     Por hora: ________ Por día _______ Por Mes _______ Por Evento_________    
     Otro, Cual: ________________________ 
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